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第 1 章 パーソナルファイナンシャル・サービスにおける市場細分化とター
ゲット戦略モデル 
 1-1 ターゲットマーケティング 
 1-2 生活者市場における戦略的フィルター 
 1-3 パーソナルファイナンシャル・サービスにおける世代別ターゲット戦略 
第 2 章 パーソナルファイナンシャル・サービス領域の特性・特質 
第 3 章 パーソナルファイナンシャル・サービスにおける新たなマーケティン
グ・ミックス視点と特有性 










































































ても資源は限界に達している。さらに ICT（Information and Communication 
































































表 1 デモグラフィック変数の主な枠組み 
変数 内容 
年齢 6 歳未満、6～12 歳、12～19 歳、20～34 歳、35～49 歳、
50～64 歳、65 歳以上 








所得（年収） 低所得者（300 万円以下）、300～500 万円以下、500 万～








出所：Kotler and Keller 2001, p.307 により筆者編集のうえ作成 



























































中央区）では、2013 年から 2014 年にかけてのアベノミクスと消費税増税に対
する消費者の意識と行動の調査を行い、さまざまな消費意識と行動に加えた家





























表 2 年齢ごとのフィルター一覧表 







 1994 20 ゆとり世代
 
ヤング（未婚・既婚者）
1935 79 1965 49 ミドルファミリー（子供の教育）
 
1995 19
1936 78 1966 48 1996 18
1937 77 1967 47 1997 17




1969 45 1999 15
 
1940 74 1970 44 2000 14




1942 72 1972 42 2002 12
 
1943 71 1973 41 2003 11
1944 70 1974 40 2004 10





1976 38 2006 8
1947 67 1977 37 2007 7
1948 66 1978 36 2008 6








1981 33 2011 3
1952 62 1982 32 2012 2
1953 61 1983 31 2013 1





1955 59 1985 29  
1956 58 1986 28
1957 57 1987 27
1958 56 1988 26
1959 55 1989 25 ゆとり世代
 
1960 54 1990 24
1961 53  1991 23
1962 52 1992 22




研究会（第 25 期）』，プレゼンテーション資料により抜粋 






















































































































































































































表 3 パーソナルファイナンシャル・サービスおける特性の分類 
 決済系サービス 貸借系サービス 
品質種類 過程品質 成果品質 過程品質 成果品質 
サービス財の特性
 
無形性 無形・有形 無形 無形・有形 無形 











































































































































第 3 章 パーソナルファイナンシャル・サービスにおける 
新たなマーケティング・ミックス視点と特有性 











視点に立ち4つの P を4つの C に置き換えて、企業の4つの P と顧客の4つの C







表 4 4P から 4C へ 
4P  4C 
製品（Product）   → 商品（Commodity） 
価格（Price） → コスト（Cost） 





































































































       保険会社 →直営 
       金融機関 →仲介 
 代理店  →代理 

















































































































































































図 2 パーソナルファイナンシャル・サービスの提供イメージ 
出所：あおぞら銀行（2013）『相続税、贈与税の手引き（平成 25 年度版）』（裏面）の資料。 
 












  ＋         共同募集          顧 客  
 提 携 先  
 
図 3 共同募集イメージ 
出所：あおぞら銀行パンフレット資料から筆者編集のうえ作成 13 
 




































































1242 名を対象とした「第 5 回目スマートフォン利用実態調査」結果による。
<http://news.mynavi.jp/news/2014/03/11/132/>（検索日：2014 年 6 月 4 日） 
4 朝日新聞 2014 年 6 月 2 日付朝刊（11 ページ）の記事を一部引用したものである。 
5 朝日新聞 2014 年 6 月 2 日付朝刊（11 ページ）の記事を一部引用したものである。 
6 朝日新聞 2014 年 6 月 2 日付朝刊（11 ページ）の記事を一部引用したものである。 
7 この点については、鷲尾（2013），p.253 参照 
8 株式取引において決済日を基準にした取引は通常普通取引となる。普通取引では、
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